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CONSTITUCION DE EMPRESAS CONJUNTAS 
"JOINT VENTURE" 
La formación de empresas conjuntas "Joint Venture" implica la negociación 
de elementos constitutivos, así como de elementos básicos de política ope-
trativa entre los socios. Los aspectos de mayor relevancia a negociar sm: 
Composición del Capital 
La participación del capital externo podría oscilar entre el 1 y el 90%. Es 
indudable que el manejo del capital mayoritario permitirá a mediano plazo 
determinar la composición del Cuadro Directivo y consecuentemente contrcr 
lar las políticas de la empresa, salvo que contractualmente se pacte algo 
diferente. 
Un arreglo típico de capital es de 51% para un socio y 49% para el otro, o 
sea mayoría simple. 
Quizás más import te q e la deftnición del cap t autorizado s scrito y 
rE-alizado del primer con ato sea la negociación de la oportunidad y forma 
en que se van a procesar futuroa aumentos de capital, porque esto puede 
ser un punto de conflicto futuro. Asf un socio con capacidad económica 
sólida puede tratar de imponer futuros aumentos de capital , que el socio 
mayoritario no puede seguir y se podrían perder las proporciones iniciales . 
Objetivos Sociales: su Amplitu~ 1 Punto de Enfasia 
Todo contrato social debe definir el objeto del contrato . Ahora bien esa 
definición puede ser amplia y general o bien restricta y específica . Gene-
ralmente se incluye en el objeto SDCial, una definición amplia que evite la 
necesidad de futuras modiftcacionea dei .contrato de sociedad por ampllaciSn 
del objeto. 
El problema de una definición amplia· es- ·que con el correr del tiempo pue-
de la empresa paulatinamente ir desviándose del objeto básico inicial y no 
incurrir en falta del objeto social . Difícilmente un socio podría solicitar 
la disolución de la sociedad por ese motivo, si en la definición del objeto 
ocial se incluyen términos generales como, "La Sociedad se dedicará a 
actividades industr iales y comerciales en general". 
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Mercados a servir 
ste es otro elemento que los socios pueden o no querer definir específica-
ente y donde puede ocurrir que no hayan intereses encontrados. Así una 
mpresa internacional que opera a través de diferentes filiales, puede que-
er que la nueva empresa que se va a crear. no interfiera en los mercados 
nde operan sus filiales. restringiendo así .su operatoria al mercado bca.Lo 
mercados externos especfficos. El socio local por otro lado, puede no 
oncordar con la restricción de mercados. La restricción podría también no 
er absoluta, sino relativa , fijando un poreentaje de las ventas totales. En 
s contratos de transferencia de tecnología es típica la restricción de que 
1 protlucto fabricado con la tecnología adquirida no se pueda exportar. 
ramaño y localización de Proyecto 
¡ 
il tamaño del Proyecto tiene estrecha relación con el mercado donde la fir-
ia desea operar. Aquí puede presentarse la posibilidad de una planta ini-
ial de tamaño que contemple los obietivos de largo plazo o bien si la tec-
tÓlogfa lo permite ir incorP.orando parcelas en etapas sucesivas. 
1 tamaño del producto esta relacionado con la a:mposición del capital . 
• a localización del Proyecto .es función .de los mercados y de los costos ope-
atlvos. Así ia planta podrá localb:ars.e :.cerca de las fuentes de materias 
1rimas, cerca de los mercados cons.umidores (ejemplo ciudades) o bien cerca 
le los puertos o bocas de salida para el exterior si el producto es principal-
lente de ex ortación • 
• a localización puede estar influenciada. por una restricción gubernamen , 
lue ppede prohibir la localización · :en :::clerto.a""ltt~s o por vfa fiscal puede 
nducir la ubicación en áreas definidas. 
::omposición del Cuadro Directivo 
tl CUadro Directivo de la empresa es la .pieza fundamental para la formula-
dón de las políticas básicas de las:- empres:as. Habría lógicamente posiciones 
tSpecificas que los .socios- .deaearán.: controlar. en función de ser áreas opera-
:ionales claves. Así será necesario. defirúr la dirección general, dirección 
le mercadeo, dirección adminiatrativa-.y de personal, dirección financiera, 
lirección de producción, etc. 
>estino de las utilidades 
.as utilidades de la empresa conjunta pueden mantenerse en reservas y ca-
•italizarse o bien pueden distribuirse . .en forma_ de dividendos a los asocia-




política a seguirse en este sentido. debe negociarse al comienzo, porque las 
partes pueden tener intereses diferentes. La empresa extranjera puede te-
ner interés en una rápida recuperación del capital y proponer una política 
de distribución agresiva. Por otro lado está también el interés del gobier-
no en que las utilidades se reinviertan en el país, utilizando la política fis-
cal como instrumento de inducción. gravando en forma progresiva las reme-
sas el exterior en concepto de lucros. 
Fuentes de financiamiento 
1 La empresa conjunta que se contituya puede resolver sus necesidades finan-
cieras, con base en recursos propios de capital, crédito de proveedores. 
financiamiento bancario local o financiamiento externo. Los gobiernos ge-
neralmente limitlill el acceso de las empresas extranjeras al mercado finan-
ciero local, procurando así que intensifiquen su aporte de capital o bien que 
aporten financiamiento externo,_ que es necesario cuando hay crisis de es-
casez de divisas. Generalmente las cuasi filiales de empresas multiuaciona-
les pueden obtener financiamiento de la casa matriz, o a través de ella ac-
ceder al mercado financiero internacionlil . Muchas empresas extranjeras, 
por otro lado, procuran operar en un país, justamente por las facilidades 
financieras que se ofrecen y escogen un asociado que tenga fácil acceso a 
ese mercado. 
Línea de productos 
La empresa extranjer a puede disponer de una línea variada de productos. 
Será entonces importante negociar si en el mercado local se producirán to-
dos, algunos o ninguno de los productos que actualmente se producen en 
el exterior. Puede acontecer que con una nueva inversión la empresa esté 
pretendiendo diversificar su línea, Esta decisión está ligada a la de mer-
cados a servir. La empresa puede evitar competir con sus propios produc-
tos. En caso de la producción y ventas limitarse al mercado local, no ha-
bría ese problema. También deberá discutirse la necesidad de adecuación 
de la línea a las necesidades locales. La empresa local y el propio gobier-
no pueden estar interesados, por otro lado en aprovechar la experiencia 
internacional del socio y colocar los productos en el exterior. 
Transferencia de tecnología 
Este suele ser uno de los aspectos más controvertidos en la formación de 
las coinversiones. Generalmente el socio externo detenta patentes por el 
proceso fabril y la marca del producto y cuando se forma la nueva sociedad 
solicita que se le pague a la matriz una regalía por el uso de uno o ambos 
componentes. Por otro lado procura resguardar su derecho transmitiendo 
esa tecnología dentro del sistema de "la caja negra", donde el socio local 
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, desconoce los fundamentos básicos de la patente y solamente tiene acceso a 
Jos aspectos operativos funcionales. Este tipo de arreglo exigf. recurrir al 
1 socio externo pax·a asistencia técnica. Los gobiernos limitan la transferencia 
de recursos por este motivo, cuando la empresa extranjera detenta el 51% 
1 del capital o más. Desde el punto de vista de la empresa extranjera puede 
resultar así más benéfico conceder la mayoría de capital, conservando la 
dirección de producción, para preservar los recursos de divisas por concep-
to de "royalties" o bien asistencia técnica. 
Fuenltes de Insumos 
Los insumos básicos son elementos claves de cualquier proceso fabril. Su 
' suministro en cantidad, calidad y ·costo· apropiados es vital para una progra-
mación industrial. 
En el caso de la coinversión puede suceder que la empresa externa busca 
localizarse en el país pura obtener control de esos insumos básicos o bien 
puede pretender buscar un mercado para los insumos y partes producidos 
en la matriz o en alguna otra filial. En el primer caso buscará un socio ron 
acceso y control de las fuentes de insumos, en el otro buscará un socio que 
conozca el mercado local, e importará los insumos. Así quizás su negocio 
principal sea la importación de insumos o maquinarias de la matriz. Los go-
biernos controlan estos procesos, para evitar la t ransferencia de lucros vía 
precios de importación y por otr o lado requ~eren un esfuerzo de exportación 
para compensar la salida de divisas por la importación de los in sumos. Po-
dría también haber una discrepancia .sobre las fuentes de insumos en caso 
de que los mismos se pudieran obtener t anto localmente como del exterior. 
Objetivos básicos de mediano y largo plazo 
Los socios tienen que concordar. .en -algunos aspectos esenciales, planeamien-
to estratégico o de largo plazo. Deben · discutirse las metas deseadas y/o 
esperadas en un determinado horizonte de tiempo. Deben concordar en 
cuestiones básicas de investigación y desarrollo, carácter de la compañía, 
mercados, productos, financiamiento, utilidad. staff. etc. Un previo con-
senso sobre estos puntos permitirá visualizar mejor sobre la identidad de 
intereses y facilitará el proceso de formulación de políticas. 
FUENTE: 
- JUAN LUIS COLAIACOVO, "Exportación, Comercialización y Administra-
ción Internacional" OEA -CI COM, 3 edición, Río de J aneiro, 1985. 
- RICHARD D. ROBINSON, "Administración de Empresas Internacionales 
C.E.C.S.A.", México, Tercera impresión, 1980. 
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ALGUNAS DEFINICIONES TECKICAS 
AGENTE 
Es todo individuo o empresa que, en virtud de un acuerd:> especial, ven 
de por cuenta y en nombre de su principal y recibe por ello una remU-
neración, llamada comisión. La propiedad de los bienes que vende pa-
sa directamente de su principal al comprador, sin que sean en ningún 
momento propiedad suya. (Sin embargo, puede estar en posesk>n de EB:l3 
bienes, si pasan por sus almacenes, camino del comprador) . 
B.BPRESEHTAMTE 
Los exportadores disponen de un representante o vendedor de exporta-
ción quien se encarga de buscar directamente pedidos de los comprado-
res; la empresa exportadora tramita los pedidos y todo lo relacionad:> cxn 
la expedición, la facturación, los créditos, los cobros, etc. Se diferen-
cia del Agente en que éste actúa por comisión y el representante es un 
funcionario de la empresa exportadora. 
DISTJUBUIDOR 
Es una empresa -o, rara vez, un individuo- que compra a un exporta-
dor en su propio nombre, suele tener existencias, y las vende, sufra-
gando sus gastos y obteniendo beneficios gracias a la diferencia entre 
el precio de compra y el de venta, esto es, el "margen" (porcentaje del 
precio de venta del distribuidor, o bien del de compra). 
Habitualmente, se reserva la palabra 11 distribuidor" para las empresas que 
actúan con a r eglo a un contrato con un exportador, el cual les otorga 
ciertos derechos exclusivos (por ejemplo, el de vender algunos de los 
productos del exportador en una zona dada) y les impone ciertas obliga-
ciones (por ejemplo, tener ciertas existencias, cumplir ciertas normas en 
materia de precios o de otra índole, y hacer o no publicidad). Esa rela-
ción contractual -que se renueva normalmente cada año- distingue al dis-
tribuidor de los negociantes e importadores corrientes. 
ASESOBIA COIIBRCIAL 
Son empresas que prestan asesoramiento básico a los importadores y ex-
portadores que desean entablar relaciones contractuales con entidades o 
personas extranjeras en los aspectos jurídicos, comerciales y las normas 
administrativas aplicables al comercio exterior. 
COimllCIALIZADOJlAS IHTEB.RACIOMALES 
Son compañías conocidas también corno "trading Companies" que realizan 
actividades comerciales operando en la comercialización nacional así corno 
en las importaciones y exportaciones en cualquier país . Para ésto, deben 
disponer de sistemas de información altamente especializados que permitan 
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verificar las mejores oportunidades de compra y venta de diversos pro-
ductos donde ellas se presenten en condiciones satisfactorias para las 
partes interesadas. 
Cabe anotar, que siendo grandes empresas de extensión internacional, 
las Trading Companies abarcan todos los aspectos de negocios. pueden 
representar empresas. agenciar operaciones. financiar y prestar servi-
cios. 
DIPBESA COIUUHTA O .JODIT VEMTUBB 
Es una forma de inversión internacional en la que se establece una so-
ciedad jurídicamente definida y sujeta a la legislación del país donde se 
establezca. 
En algunos casos los socios por razones de tipo fiscal. por ejemplo. pue-
den decidir e inscribir la sociedad en un tercer país. 
La formación de la soéiedad implicará la negociación entre los socios de 
elementos constitutivos. así como elementos básicos de política operativa. 
A titulo de ilustración se enumeran los elementos más típicos a negociar: 
a) Composición de capital. 
b) Objetivos sociales; su amplitud y punto de énfasis. 
e) Mercados a servir. 
d) Tamaño y localización del proyecto. 
e) Composición del cuadro directivo. 
f) Destino de las utilidades. 
g) Transferencia de tecnología. 
h) Fuentes de insumas. 
ASISTENCIA FIRAlfCIEBA 
Son empresas que proporcionan recursos necesarios a los importadores y 
exportadores para financiar estudios y determinar la viabilidad de pro-
yectos 1 el incremento de la capacidad de producción. financiamiento de 
los costos imputables al proceso productivo de bienes destinados a la ex-
portación. incluyendo insumas tanto nacionales como extranjeros hasta 
el pago de la mano de obra y otros servicios conexos con las actividades 
productivas exportadoras. comercialización mediante la adquisición de 
equipo e instalaciones que aseguren la regulación o el incremento del co-
mercio. 
PLAMTAS LLAVE EK llANO 
A través de esta modalidad 1 una empresa o un grupo de empresas. con 
un grado de especialiZ"ación y conocimiento técnico amplio está en con-
diciones de desarrollar integralmente todas las fases de un proyecto. in-
cluyendo el estudio de factibilidad. los trabajos técnicos de carácter ge-
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neral, la selección de los equipos, el montaje de los mismos, la contrata-
ción de la tecnología y de la asistencia técnica y, en general, la adminis-
tración de todas las fases, incluyendo algunas veces el financiamiento pa-
ra poner en marcha un determinado proyecto. 
La modalidad de celebrar contratos llave en mano se ha presentado gene-
ralmente en las primeras etapas del proceso industrial de los países en 
desarrollo. Tiene la ventaja para una economía que adolece de limitacio-
nes de índole técnica, de poder contar, en plazo determinado, con una 
planta industrial en funcionamiento . Pero, junto con esta ventaja, que 
tiene un costo económico más alto a ser pagado por el país que adolece 
de las limitaciones técnicas, se presentan las desventajas e inconvenien-
tes que determinan que, a través de los contratos llave en mano, la ca-
pacidad de absorción de conocimiento y la libertad de acc1on de los 
1 países en desarrollo sea restringida significativamente. En efecto, la 
empresa que tiene la contrata para instalar una planta llave en mano 
tiene la atribución de determinar el proveedor de los bienes de capital, 
reclutar los servicio~ de asistencia técnica en el exterior, fijar los pre-
cios en que serán vendidos los bienes de capital y los insumos y, en ge-
neral, adoptar todas las decisiones inherentes al desarrollo del proyecto. 
Contrato "llave en mano" - Turnkey contract -
Contrato para el estudio, la ejecución y la entrega de una obra completa 
en todas sus fases. 
Proyecto "llave en mano" - Tur nkex project -
Proyecto de un sistema que ha de ser entregado completo y funcionando, 
con todas las- edificaciones e instalaciones necesarias. En el caso de una 
estación de microondas, por ejemplo, incluiría los edificios, los caminos 
de acceso, los sistemas de alimentos y auxiliares, las torres de antena, 
etc. 
Sistema "llave en mano" - Turnkey system -
Sistema integral y completo. Sistema (por ejemplo, una instalación elec-
trónica o una red de telecomunicaciones) que el contratista realiza en to-
das sus fases (estudio de viabilidad, proyecto, suministro de equipos y 
materiales, instalación, prueba y ajuste final) y entrega al comprador o 
entidad adquiriente listo para prestar servicio. 
COIJOCDIIE!(TOS TECNICOS - KMOW-HO\f 
La definición más conocida es : saber como hacer una cosa. 
Es la existencia de una actividad resultante de cierta técnica de fabrica-
ción de bienes o de organización de servicios. Se utiliza generalmente en 
los procesos productivos no p.atentables, pero que exigen una gran maes-
11 
tría. También se aplica a un conjunto de operaciones que 
una gran experiencia en varias disciplinas. 
demandan 
El know-how puede ser aplicable en las siguientes áreas: 
Infraestructura física: 
Caminos, puentes, diques, puertos, lineas férreas, aeropuertos, cen-
trales de energía, tendidos de redes eléctricas, sistemas de comuni-
caciones, oleoductos y similares, etc. 
Infraestructura industrial: 
Plantas específicas, procesos industriales, complejos industriales. 
1 Infraestructura comercial: 
Centros comerciales, supermercados, compañías de comercio exterior, 
consorcios, almacenajes, transporte. 
Infraestructura sector agropecuario: 
Preparación de terreno, siembra, cosecha, almacenaje. 
Infraestructura minera: 
Extracción, tratamiento, recuperación, explotación. 
TECHO LOGIA 
La tecnología se ocupa fundamentalmente de qué cosas se hacen y cómo. 
El saber teórico es el campo de la ciencia, pero lo que resulta fundamen-
tal para el avance de una sociedad es la aplicación de los principios teó-
ricos a la solución de problemas prácticos. Esta definición, como muchas 
otras, puede ser materia de un análisis más profundo pero, en esencia, 
es aceptada válida para definir lo que, a través de la tecnología, las 
unidades productivas y las comunidades sociales determinadas logran. 
Otra definición, más amplia, dice que la tecnología es una combinación 
de factores de producción (bienes de capital e intermedios; capacidad 
profesional, especialmente en materia de gestión; mano de obra califica-
da, recursos naturales) con el propósito de obtener un producto. 
La tecnología, pues, es un elemento que se incorpora dentro del proceso 
de producción. Todos los bienes elaborados por el hombre contienen, 
en proporción diversa, mayor o menor, un saber desde el punto de vis-
ta técnico. 
La tecnología industrial no se genera espontáneamente. Es la resultante 
de la determinación de los bienes o cosas a producirse, como consecuen-
cía de un progresivo avance de la sociedad, en que se han definido las 
necesidades a satisfacer. 
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Por otro lado, la tecnología industrial es el fruto de la investigación y 
el desarrollo, es decir de la aplicación de la ciencia a mejorar los metó-
dos de producción y a obtener artículos que satisfagan, en forma cada 
vez más eficaz, las necesidades individuales y sociales. 
La tecnología industrial no se obtiene gratuitamente. Se adquiere luego 
de un esfuerzo importante y organizado, en que participan diversos sec-
tores de la sociedad: las universidades, formando los especialistas y téc-
nicos; las unidades productivas brindando las facilidades necesarias pa-
ra la tecnología innovativa, es decir aquella que permite obtener nuevos 
productos o mejores técnicas de producción para los existentes; el talen-
to creativo de quienes dedican su esfuerzo laboral al desarrollo de téc-
nicas de producción más complejas. 
Junto con esta combinación de elementos caracterizados principalmente 
por la importancia del factor humano 9 también debernos considerar que 
la investigación y el desarrollo exigen la canalización de recursos finan-
cieros importan tes. De tal forma, en los países altamente desarrollados , 
en que justamenté existen mayores disponibilidades económicas y huma-
nas para la investigación se generan las tecnologías que, luego, dentro 
del mecanismo de difusión que caracteriza la interrelación económica en 
la actualidad, se transmiten y transfieren hacia los países periféricos. 
COlfSULTOHIA 
La consultoría involucra la prestación de una multiplicidad de serVIClos 
tales como: estudios de factibilidad, planeación, diseño, implementación, 
supervisión, administración , manejo , organización y entrenamiento ce 
personal en el desarrollo de proyectos de todas las ramas de la ingenie-
ría, desarrollo urbano , rural y agrícola, medio ambiente, investigaci6n 
científica, industria , comercio, turismo, educación, salud, transporte, 
telecomunicaciones y logística. 
ASISTKlfCIA TECRICA 
Tanto a nivel de la cooperación técnica internacional como dentro de 
la actividad privada. es posible reclutar por periodos determinados de 
tiempo, expertos individuales que, con un bagaje de experiencia previa 
en determinadas áreas de la actividad industrial manufacturera, pueden 
prestar los servicios de asistencia técnica, asesoría y consejo necesarios 
para que un país en desarrollo pueda aprovechar integralmente la capa-
cidad instalada de plantas industriales, entrenar al personal local para 
operarlas y, por último, contar con la participación, en el proceso pro-
ductivo. de especialistas capaces de resolver los problemas que se pre-
senten y que, por tratarse de actividades nuevas en un determinado 
país, no son susceptibles de solucionarse a nivel interno. 
Los especialistas, por los servicios que prestan, reciben un honorario. 
Esta modalidad tiene en su favor el hecho de que no genera una vincu-
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lación permanente en forma necesaria, con la empresa que contrata los 
especialistas sino que éstos, durante e~ ~erío do de t~e~po en que. pres-
tan sus servicios, transmiten el conocimiento tecnologiCo necesarn para 
que localmente se formen expertos. 
LICERCIAS DE FABB.ICACIOH 
En ciertas circunstancias, una empresa puede ampliar su gama de pro-
ductos consiguiendo una licencia de fabricación de productos de una 
empresa extranjera. Tendrá, en tal caso, la obligación de pagar a es-
ta última una suma estipulada por cada unidad del producto objeto de la 
licencia que fabrique. 
LICEIICIAS DE COIUKBCIALIZACION 
i 
Este tipo de licencias es esencialmente un recurso de comercialización: 
el que la concede proporciona un bloque uniforme de productos, siste-
mas y servicios de gestión, y el concesionario de la misma aporta su co-
nocimiento del mercado, capital y medios de gestión. Este tipo de acuer-
do puede resultar interesante, incluso para una empresa que carezca de 
conocimientos de comercialización y técnicas de fabricación, pero tendrá 
que aceptar probablemente una estrecha ñscalización de sus actividades. 
CONVEliiO DE LICENCIA 
Puede describirse como la concesión del disfrute de un derecho de pro-
piedad inmaterial como patentes, marcas registradas , nombres comercia-
les, derechos de autor, secretos comerciales o in formación técnica. 
LAS PA'l'EHTES DE DIVENCION Y LAS )IARCAS DE FABRICA 
La modalidad más entendida de la transferencia de tecnología consiste en 
la cesión de los derechos de explotación o uso de las patentes de inven-
ción y marcas de fábrica así como la asistencia técnica brindada por las 
empresas que poseen o comercializan los conocimientos técnicos. 
FUENTES: 1 GNACIO BASOMBRIO ZENDER, ''El Reto Tecnológico". 
JAVIER L. COLLAZO, Diccionario Enciclopédico de Términos 
Técnicos, inglés-español. 
CARLOS BOTET, Diccionario Tecnológico, inglés-español. 
JORGE A. VELASQUEZ P., Terminología del Comercio Inter-
nacional. 
14 
-C''!':~-IA:Iz;CIO:\ I!IIT2RNACJONAL DE SER'!JCIOS 
La comerclalizac1Ón internac1onal de tecnología const1 tuye una rama de lo que se conoce como co!'lercial 1z, ::1ón 
¡r.ternacional de serv 1c1os. -• 
~área de servic1os presenta pr1ncipalmente en los países desarrollados una tasa de crecimiento elevada ··su -
~rior al crecimiento de actividades econó~icas como agricultura, ganadería , minería e industria . 
C~a vez se evidenc1a más la importanc1a del sector de servicios como soporte básico para el desarrollo ec 1_ 
cien te de los sectores pn.marios y secundarios de la economía . 
Es sumamente importante no confundir dimensión del sector de servicios con su capacidad para satisfacer las 
necesidades eficientemente . El sector de serv1cios en América Latina presenta elevados costos operativo~ r-a-
ra la calidad de servicios que brinda, lo qu e provoca muchas veces eliminar posibilidades de comercio t>xte-
rior , pues se pierden ventajas que puedan poseerse a nivel de producción. 
Así la necesidad creciente de expansión y modernización de todos los sectores económicos , aumenta la necesi-
dad del desarrollo y uso de tecnología o know how más avanzado . 
1 
Ese Know how es desarrollado internamente por el sistema económico a través de entidades especia!izadas o lo 
adquiere y adapta del exterior. 
~ experiencia en América Latina 1ndica que el desarrollo de know how própio ha sido escaso , de manera que 
las necesidades de modernización se han cubierto en base a know ho~ adquirido en el exterior. 
Los motivos por los cuales América Latina no ha podido suplir sus propias necesidades de know how se debe a 
aspectos de escasez de recursos humanos y financieros . 
América Latina es importadora neta de tecnología o know how. Por éste ~otivo la gran preocupación de los qo-
biernos ha s1do la racionalización y control del proceso de importación de know how . El comentario pre~o~i -
nante es que el empresar10 en América Latina c~rece de la experiencia necesaria para adquirir la tecnoloqÍa 
que precisa y además no sabe negociar los términos del contrato . Así se apoyó una posición de creación de un 
código de conducta para la transferencia de tecnoloaía que proteqiese los intereses de los compradores . 
Los mecanismos clásicos de adqu1s1ción de know-how son : 
1) Empresa A en el país A instala una filial (100% de su propiedad en el país By transfiere su tecnoloaía a 
la filial). 
2) Empresa A en el país A instala una filial (joint-venture) en el País B y transfiere su know how a la filial 
S 
l, llnpresa A en el pa:is A 1e vende a una empresa B su know- how bajo un contrato de servicios o med~ante el p~ 
go de regalías. 
Estos tres mecan1smos se han utilizado en América Lat.1na para la adqul,lción de tecnologS:a. 
fJl algunos países de Amér 1ca Lat..wa oon un desarrollo econérnico mayor se ha adquirido ya una exper lenclá en 
la compra y pr1ncipalmente adaptac1ón de know- how a sus necesidades que responden a una estructut:a econánlca 
.odal de paíse:; en vías de desauollo. 
se estru1 hac1endo esfuerzos para promóvet: y plan1flcar el desarrollo tecnólogico, comenzando por programas se 
nos de forma(.ión de recut:sos humanos y para cransfer1r ese know-how adquir1do, adaptado y desarrollado hac1a 
el exletJ.Or princ1palmente a países con un grado de desarrollo econÓm1co relat.ivo menor . 
A los f1nes de este trabaJO se definirá tecnología operat1vamente como: 
a) Consult-oría . 
b) lngeniería- Arqultectura de Cons truccJ.Ón física de proyectos . 
:) Gexencia de proyectos. 
d) Procesos técn1cos. 
~ otxas palabras se incluye el know - how necesar1o para preparar estud1os de v1abil1dad , anteproyectos, formu 
laClÓn de proyectos, eJecuc1ón de proyectos, operac1Ón de proyectos y procesos técnicos de proctucc1Ón-comerci0 
protegidos por patentes . 
Bse Know-how puede ser apl1cable en las slgu1entes áreas: 
a) Infraestructura fis1ca. 
Cam1nos , puentes , d1ques , puertos , líneas férreas, ¡,eropuertos , centrales de energía , t.end1dos t:edes eléc -
tricas , s1st.ema:, de comun1cac1ones , oleoductos y s~m1lares , etc 
b) Infraestructura industrJ.aL 
Plantas especif1cas , procesos industr1ales , compleJOS industriales. 
e) Infraestructura comercial. 
Cent.ros comercJ.ales, supermercadOs, compa.iüas-éecomercio exterJ.or , consorcios , almacenaJes , transporte . 
d! Infraestructura sector agropecuario. 
PreparacJ.Ón terreno, SJ.embra, cosecha , almace,laJe . 
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e) Infraestructura m~neración. 
Extracción, tratamiento, recuperación, explorac ~ón . 
La venta del servicio puede adqu~rir las s~guientes modalidades: 
a) Contrato detallado ó simple carta de compromiso para dar asesoría en la preparación de proyectos. 
b) contrato de ejecución de obra. La supervisión de la construcc~ón también puede entregarse a otra con-
sultoría. 
e) Contrato de preparac~ón y ejecución de proyectos Llave en Mano. 
d) Contrato de transferencia de patentes bajo el pago de regalías ó un precio a combinar . 
e) Concentración de adm~nistración global del proyecto, La firma hace estudios de factibilidad, ejecuta 
la obra o supervisa la ejecución, provee contactos con financiadoras, forma el persona~ administra ó 
asesora en la administración del proyecto en marcha . 
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IMPORTANCIA DE LAS EMPRESAS 
CONJUNTAS "JOINT-VENTURE" 
El concepto de 1.nvers1Ón mternacional está ccbrando una importancia creciente tanto por el interés demostra-
do por los gobiernos en recib1r ese tLpo de 1nversLÓn, oomo por la posibilidad de emplear la 1nvers1Ón J.nter -
naclOnal como mecanismo para ganar una pos1c1Ón en un mercado externo. Es é ste último elemento el que le con 
f1ere un carácter relat1vamente novedoso en Amér lea Lat1na que tiene más una experiencia como receptora, que 
como em.tsora de 1nvers1Ón lnt:ernac.tonal. 
La illvers1Ón internac1o nal puede asum1r dos formas básicas: a¡ formar una unidad económica exclusivamente 
con recursos propios, es dec1r sin participac1Ón de asoc1ados o b) crear una empresa donde haya un aporte de 
capital de un asociado que puede ser del país rec1piente y/o de otro país. 
Este segundo caso se conoce como cc-J.nver s1Ón o en la lengua inglesa como "joint-venture". 
Las empresas que operan 1nternacionalmente pueden procurar formar un "joint-venture" en un cierto mercado por 
diferentes motivos: necesidad, ccnveniencia, obl1gación o por política empresarial. 
Por necesidad porque el soc1o pGtencial posee atributos indispensables que de alguna forma monopoliza y que 
hacen a la esenc1a del éx1to del negoc1o. Por eJemplo el socio puede tener un monopolio en la producción de 
un insumo importante para el proceso product1vo a desarrollarse . 
Por conveniencia porque sería el esquema más ventajoso para operar exitosamente. Aquí el socio posee atribu -
tos que pueden complementarse perfectamente bien con los atributos de la firma en cuestión. Aquí distinguhe-
mos del caso anterior d1ciendo que la firma puede tener acc~so a alternativas, inclusive no asociarse pero le 
resulta mas conven1ente incorporar ese soc1o. EJemplo el soc1o puede tener control del canal de distribuc1ón 
más eficiente. Si bien ex1stirían alternativas, no serían optimas. 
Por obl1gac1Ón porque el gob1erno del país recipiente a través de su legislación o política puede desestirou -
lar la inversión externa cuando no entre en un regimen de asociación con empresarios locales o el propio Esta-
do . EJemplo el Estado quiere desarrollar el proceso de extr~ción y comercialización de un determinado mine -
ral, reservando en el emprend1m1ento su part1cipac1ón. 
Por polít1cas porque la empresa puede def1n1r que no es conveniente un análisis casuístico , de -- cual es el 
mejor esquema en cada oportun1dad que deba canal1zar recursos de invers1Ón a un mercado. 
La ~'JoJ.ht-venture", es una scc:,dad JUrÍdicamente definida y sujeta a la leg1slación del país donde se esta -
blece. En algunos casos los soc~o~ por razones de tipo f¡scal, por ejemplo , pueden decidir constituír e ins-
crlblr la sociedad en en un ~ercer paí~. 
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¡Jformas1Ón de la soc1edad implicará la negociación entre los socios de element:os constitutivos , así cano ele -
~~~tvs básicos de polÍt:1ca operativa. A t:Ítulo de ilustrac1ón se enumeran los el - entes más t:Íp1cos a nego-
:~posic1ón de cap~tal. 
JbJetlvos sociales; su ampl1t:ud y punto de énfas1s. 
~ercados a servir . 
"fdl!laño y localización del proyecto. 
compos1ción del cuadro d1rect:ivo. 
~st1no de las util1dades. 
ruentes de flnanciamlenlo. 
LÍnea de productos. 
' Transferencia de tecnología. 
ruentes de 1nsumos. 
ObJetivos básicos a mediano y latgo plazo. 
VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS "JOINT-VENTURE" 
ASPECTOS GENERALES Y LEGALES DE ADMINISTRACION 
a) El SOCl.O Local 
l. La asociac~ón con un soc1o extranJero puede aport:arle métodos modernos de administrdción 
2. Puede ser el Ún1co mét:odo de evitar la creación de dos empresas con sus efect:os para un meL'cado pe-
queño. 
3. Puede aument:ar la ef1ci~ncla de los canales de di~tr~buc1ón y fac1lidades de servicios. 
4 . Diferen~ias en f1losofía de negocios puede crear fr1cción. 
5. Un soc1o muy fuert.e puede el1minar el rol fut:uro del soc1o local, 
6. Reduce o elJ.Iuna la pos1b1hdad de cooperar con otras compañías. 
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7. Puede crearle problemas con gob~ernos fuertemente nacional1stas. 
b) El Soc~o Externo 
1. MeJores relac1ones con el gob~erno y con los círculos empresariales. Estos contactos pueden ser 
esenc1ales para el~~nar problemas en la adqu1sición de créd~tos, permisos de importac~ón y otras fa-
c~l1dades. 
2. Puede ser la ún~ca manera de penetrar el mercado y/o ev1tar el r1esqo de crear capacidad en exceso. 
3. Ciertas polít1cas que una compañía enteramente extranJera no puede llevar a cabo, pueden ser posibles 
con la asoc1ac1Ón, 
4. Puede haber restr~cc1ones en el uso de prácticas modernas. 
B. ASPECTOS DE COMERCIALIZACION. 
a) El SOC10 Local 
1. La firma local puede prefer1r un esquema de cooperac1Ón a uno de competencia cuando sabe que una em-
presa extranJera está planeando 1nstalarse. 
2. Puede ser más facil obtener insumes , partes y maquinarias de otros países. Puede también aprovechar 
la experienc1a ~nternac1onal del socio y vender en mercados nuevos. Estas tamb1én pueden ser res-
tricciones 1mpuestas por el soc1o. 
3. Marcas de fábrica pueden ser elementos de fricción. 
b) El Socio Extranjero 
1. El soc1o local puede tener experienc1a sobre las condiciones del mercado y organización de ventas. 
2 . El soc1o local puede estar en una mejor posic1Ón para obtener materiales y partes. 
3. Limitaciones en la defin1ción de polÍticas de oomercial1zación. 
C. ASPECTOS FINANCIEROS. 
a) El Socio Local 
1. Puede ser un mecan1smo fác1l para la obtención de crédito interno y/o externo. 
2. Obtener financiam1ent o para la adqu1siciÓn de maquinaria 1mportada. 
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3. PÚd1cb d!autonanía para definu la política financiera en macer.1.a de dividendos, beneficios reteni 
dos , depreciac.1.ón, estados financ1eros y fuentes de fondos. 
bl El Socio Extranjero 
1. Menor necesidad de capital y menor riesgo. 
2. Posibles menos pres1ones de las autoridades de un país con problemas de d1visas , para que obtengan 
las mismas. 
3. Facilidades de acceso al mercado financiero local a través del socio. Por otro lado, también la pr~ 
sencia de un socio local puede ser un elemento inhibidor en ese sentido. 
4. La contraparte local puede presionar por una interpretación diferente de leyes y reglamentaciones 
f1nanc1eras. 
~PECTOS DE PERSONAL. 
al El Socio Local 
1. S1 la contribución del soci~ extranJero consiste en suministrar conocimientos técn1cos y admin1stra -
t1vos se puede beneficiar de un programa acelerado de formación del personal. 
2, Diferenc1as en el punto de vista de salarios. 
b) El Socio Extranjero 
1. Aprovechar la experiencia del personal local. 
2 . Ahorr o de gastos para enviar personal de la sede . 
3. Dificultades en formar cuadros directivos y técn1cos . 
ASPECTOS DE PRODUCCION. 
a) Socio Local 
1 . Aprovechar la tecnología , maquinar1as y equipos desarrollados por la contraparte . 
2 . Desacuerdos sobre derechos a pagar por el uso de patentes o asistencia téc~ica. 
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b) El Socio Extranjero 
1. Asegurar sum~n~stro de ~nsumos. 
2. Encontrar mercados para colocación de sus insumas y maquinar~as. 
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CANALES DE COMERCIALIZACION 
ws canales de comercialización se presentan como un conjunto de instituciones comerciales que ligan el pro -
~ctor al comprador final. Esta definic1Ón es válida tanto para los canales que operan en los mercados 1nter 
~s como en los mercados externos. 
ws canales de distr1bución tamb1én han sido concebidos como un sistema organizado de la eficiencia con que 
lleve a cabo sus funciones. En los s1stemas de comercialización bien organizados los canales de distribuc1ón 
son altamente espec1alizados y ef1cientes para poder competir con canales alternativos. También es importan-
te tomar en cuenta que las funciones llevadas a cabo por los canales de comercialización involucran aproxima-
~ente 50% del costo total que paga el consumidor final. Indudablemente que cualquier reducción en los cos 
tos de distribución tienden a presentar desorgan1zac1ón e 1neficiencias, encareciendo excesivamente los pro ~ 
duetos. Es decir, incurr1endo en costos elevados para los servicios que brindan. Esta ineficiencia es fruto 
de dos aspectos: primero, la estructura del canal tiende a mostrar concentraciones de firmas, lo que impide 
el funcionamiento claro de las fuerzas competit1vas y segundo, la tecnología comercial usada en la operatoria 
de esas firmas est~ lejos de ser moderna, acorde a los patrones de los países desarrollados . 
~sde el punto de vista del comercio internacional esto tiene unplicaciones serias porque la firma que posee 
ventaja comprativa a nivel de p~ducción, la pierde cuando lanza su producto a través del canal o, en su de-
fecto, debe confiar toda la comercialización a firmas extranjeras y desconectarse de los mercados consumidores 
A través del canal de comercialización operan dos flujos comerciales básicos: 1) flujo de propiedad y 2) flu-
jo físico. El tratamiento tradicional de los canales omite esta distinción que es sumamente Útil en el análi 
sis de la eficiencia operatoria del canal. 
La transacción presenta tres aspectos importantes: 1) Negociación: alcanzar un acuerdo satisfactorio; 2) Con-
tratación: establecimiento de obligaciones; y 3) Administración: ejecución de obligaciones. 
La separación de los aspectos de transacciones de los aspectos de intercambio físico se basa entonces en la 
noción de que un producto puede arr1bar físicamente sin embargo no arribar económica o legalmente. Factores 
que incrementen o reduzcan el costo en el flujo físico pueden no afectar los aspectos de propiedad pueden no 
afectar la economía del flujo físico. 
La red más efectiva de instituciones para obtener transacciones rentables no es necesariamente la mejor red 
para obtener eficiencia en el flujo físico. 
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Mallzando los canales de distrlbución desde un punto de vista 1.nsLltucional y no de las funciones, podemos 
nsunguH una gran var1.edadde 1.nstituciones intervinientes. lnic1.alment.e podemos dist.1nguu 2 tipos de lns-
utucLOnes: 
1 Agenc.Las de Comercial1zac1Ón - Son empre~as cuya pr1nc1pal misión es llevar a cabo fun ciones de come re .Lai 1-
zaclÓn. Aqu.L se 1ncluyen mayoristas, m.Lnor1.stas, etc. 
Agenc.Las Fac1.l1tam:es - Estas agencia.s proveen servicios al canal pero no partic1pan de las transacciones o 
del control del movJ..mient .. o fÍsH .. o de:l producto . Aquí inclu1mos bancos, agenc.Las de publ1.cidad , compañías 
de transpcrt:e, agencias de consult.oría, etc . 
~ ~nales a ser usados e:n el negocio de exportac1.Ón son variados. La selección del canal aprop.Lado depende 
:llltO de la d1sponib1lidad de canales como del grado de envolvimiento del productor en el mercado ext:erno. 
Fabr.Lcante est:ablece contacto d1recto con el mercado de exportac.LÓn : 
a) A través de agenc1as de ventas de terceros , localizadas en ese mercado, 
b) A t:ravés de dl.stribuidores local1.zados en ese mercado . 
C) A través de agenc.Las de venta! de la propia companía. 
dJ A través de un a subs1diar1a para fabr1.cac1ón y ventas . 
El fabricante establece un contacto indirecto con su mercado. 
a) Entrega el producto a un agente de compras que está radicado en e l país exportador .. 
b) Entrega el producto a una compa ñía de comercio exter1or rad1.cada en el país exportador 
El fabr.Lcante establece un contacto mlxto, usando las características anteriores. 
selecc.LÓn del canal apropiado en este caso dependerá de la 1rnportancia económ.Lca del meL cado que se está 
rv1endo, A mayor potenc1.al de mercado , mayor necesidad de un contacto directo con el me:rcado para aprove-
r las opcrtun1dades en su total1dad. Por otro lado, mayor intervención de recursos con los ries:¡os necesa -
s . 
d1c1onalmente en comerc1al.Lzac1.Ón se dlst.inguen tres polÍt1cas d1ferentes para responder a los aspectos da 
pertura de un mercado: intensivo, selectivo y exclusivo . 
¡;tribu~.lún intensna , S.Lgn.J.f.Lca usar el mayor número de agent:es fXlSlble, prlnc1palrnente al f1nal del canal 
en contacto con los compradores . Esta polÍL1ca aparentemente es apropiada cuando un aspecto vilal en la 
Ot:d es m1n1mlzar el et.fuerzo requer1do del consurrudor. Los productos que requieren este upo de distr.L!~J-
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oón son aquellos de poco valor unitar~o y de uso intensivo, como cigarrillos, alimentos, etc. Esta política 
generalmente va asociada con un fuerte apoyo pranoc~onal de parte de 1 fabricante. 
01stnbución exclusiva, significa entregar la distribuc~ón final a un solo agente que tiene exclusividad en la 
venta. Aquí la mayor parte del esfuerzo de venta está a cargo del agente. 
~r otro lado el fabricante debe tener un estrecho control pues el éxito depende del buen desempeño del agen-
te. 
Generalmente se usa es te tipo de d1str~buc~ón para productos que van or~entados a una clase de alta capacidad 
económ~ca y se trata de ofrecer una 1magen de calidad y exclus~vidad. También cuando se venden productos que 
tienen mucha importancia en la parte de compras, por lo cual el comprador está dispuesto a un considerable es 
fuerzo para obtenerlos. 
Distribución selectiva, como su nombre lo indica, cons1ste en seleccionar algunos distribuidores. Sería un 
punto intermedio. 
Con relación al tipo de esfuerzo requerido, se pueden distinguir tres políticas alternativas: 
1) Pasividad; 
2) "push"; y 
3) "p.lll" 
Una política de pasividad se manifiesta cuando el fabricante vende a un intermediario y deja que el producto 
encuentre su propio camino a los consumidores finales. 
Una política de "push" significa que la venta se efectuá por pres~on (venta y promoción) de los agentes. Pa 
ra obtener un rol activo del canal es necesario que el fabricante conceda illcentivos suficientes. 
Una política de "pul"" significa que los consumidores solicitan el producto y la marca. Generalmente te-
quiere un esfuerzo promociona! elevado de parte del fabricante para crear preferencias de marcas e inclusive 
insistencia. El crecimiento del concepto del "self-service' en distribución, donde el consumidor selecciona 
solo y compra por impulso, determina un gran potencial para este tipo de estrategia. 
Con relación al sistema logístico es conveniente comenzar con un estudio de las necesidades y hábitos de ~ 
pra de los consumidores y luego trabajando para atrás diseñar el sistema logístico. Así será necesario iden 
tificar con relación a los consumidores lo siguiente: dónde están localizados; cuánto compran en cada opor~ 
tunidad; con qué frecuencia compran; qué servicios necesitan -variedad, tiempo de entrega, confiabilidad en 
la entrega, partes, etc. 
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;laneaniento de un buen sistema logíst~co ocasiona menores costos y también mayor satisfacción en los con-
tdores y por lo tanto mayores ventas y mayor fuerza oompetitiva . 
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